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SULIKAH, 59320163 : PENGARUH HARGA, KUALITAS PRODUK, DAN 
KUALITAS PELAYANAN TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN PADA 
KONSUMEN DI KAWASAN OBJEK WISATA RELIGI SUNAN GUNUNG JATI 
Pariwisata merupakan salah satu industri yang memiliki keterkaitan dengan 
berbagai kegiatan ekonomi masyarakat. Landmark kota atau kegiatan sosial seperti 
festival pesta laut (nadranan) dan tradisi kliwonan memberikan banyak pengaruh 
terhadap pengembangan kegiatan ekonomi di kawasan objek wisata religi Sunan 
Gunung Jati. Keberadaan wisatawan dimanfaatkan oleh masyarakat sekitar untuk 
membuka usaha. Semakin ketatnya persaingan bisnis yang ada, terutama persaingan 
yang berasal dari usaha yang sejenis. Yang berdampak pada pendapatan usaha, 
membuat pengusaha semakin dituntut agar lebih kreatif dalam hal menarik 
konsumen. Sehingga pengusaha yang menerapkan konsep pemasaran perlu 
mencermati perilaku konsumen dan faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan 
pembelian konsumen dalam usaha-usaha pemasaran sebuah produk yang dilakukan. 
Di dalam penelitian ini dirumuskan masalah mengenai apakah faktor harga, 
kualitas produk, dan kualitas pelayanan mempengaruhi konsumen secara parsial dan 
simultan dalam memutuskan untuk membeli produk di kawasan objek wisata religi 
Sunan Gunung Jati. Sedangkan tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui 
pengaruh harga, kualitas produk, dan kualitas pelayanan baik secara parsial maupun 
simultan terhadap keputusan pada konsumen di kawasan objek wisata religi Sunan 
Gunung Jati. 
Populasi yang digunakan dalam penelitian ini adalah para wisatawan sebagai 
konsumen pada pedagang di kawasan objek wisata religi Sunan Gunung Jati yang 
berjumlah 3549 orang. Sampel pada penelitian ini sebanyak 97 responden dan teknik 
yang digunakan adalah teknik Non-probability sampling dengan pendekatan 
accidental sampling (pengambilan sampel berdasarkan kebetulan, yaitu siapa yang 
kebetulan bertemu dengan peneliti dapat dijadikan sampel jika dipandang cocok). 
Berdasarkan hasil penelitian, diperoleh persamaan regresi sebagai berikut : 
Y = 5,166 - 0,088 X1 + 0,295 X2 + 0,244 X3. Berdasarkan analisis data statistik, 
indikator-indikator pada penelitian ini bersifat valid dan variabelnya bersifat reliabel. 
Secara parsial dari masing-masing variabel yang paling berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian adalah variabel kualitas produk (dengan koefisien regresi 
sebesar 0,295), kemudian diikuti kualitas pelayanan (dengan koefisien regresi sebesar 
0,244), sedangkan variabel harga tidak berpengaruh positif dengan koefisien regresi 
sebesar -0,088. Kemudian secara simultan, semua variabel berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian dengan nilai 11,036. 
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A. Latar Belakang 
Pariwisata merupakan salah satu industri yang memiliki keterkaitan dengan 
berbagai kegiatan ekonomi masyarakat. Di sekitar objek wisata berdaya tarik tinggi, 
penduduk setempat sibuk dalam berbagai kegiatan produktif seperti menyediakan 
penginapan, menjual produk kerajinan dan seni, menyewakan jasa transportasi, 
membuka rumah makan, dan banyak kegiatan ekonomi lokal yang lain. Dengan ciri 
di atas, industri pariwisata diandalkan untuk menyerap banyak tenaga kerja. Lagi 
pula, corak permintaan yang sangat beragam membuat industri ini terpecah-pecah 
(fragmented industry), dengan ragam pemain pasar yang sangat bervariasi. 
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Departemen Pedagangan Republik Indonesia memanfaatkan momentum ini 
dengan menyusun Rencana Pengembangan Ekonomi Kreatif 2009 – 2015. Untuk 
mengembangkan ekonomi kreatif, diperlukan sejumlah SDM yang berkualitas 
dengan daya inovatif dan kreativitas yang tinggi. Namun, di samping kebutuhan akan 
SDM yang berualitas, pengembangan ekonomi kreatif juga membutuhkan ruang atau 
wadah sebagai tempat penggalian ide, berkarya, sekaligus aktualisasi diri dan ide-ide 
kreatif. Di negara-negara maju, pembentukan ruang-ruang kreatif tersebut telah 
mengarah pada kota kreatif (creative city) yang berbasis pada penciptaan suasana 






yang kondusif bagi komunitas sehingga dapat mengakomodasi kreativitas. Kota-kota 




Pengembangan ekonomi kreatif dapat dilakukan seiring dengan pengembangan 
wisata. Kota-kota wisata di Indonesia, seperti Cirebon dan kota-kota lainnya, 
sebenarnya telah memiliki ruang kreatif, yaitu zona-zona wisata itu sendiri. Atraksi 
wisata dapat menjadi sumber ide-ide keatif yang tidak akan pernah habis untuk 
dikembangkan. Proses kreativitas seperti pembuatan souvenir dan makanan-makanan 
khas dapat menjadi atraksi wisata tersendiri yang memberikan nilai tambah. 
Sementara di sisi lain, pasar yang menyerap produk ekonomi kreatif telah tersedia, 
yaitu melalui turis atau wisatawan yang berkunjunng ke obyek wisata. 
Strategi pengembangan ekonomi kreatif dapat dilakukan dengan memanfaatkan 
landmark kota atau kegiatan sosial seperti festival sebagai venue untuk mengenalkan 
produk khas daerah. Salah satu contoh yang cukup berhasil menerapkan strategi ini 
adalah Cirebon tepatnya di objek wisata religi Sunan Gunung Jati Desa Astana 
dengan tradisi kliwonan dan pesta laut (nadranan). Festival yang digelar satu tahun 
sekali pada pesta laut (nadranan) dan satu bulan sekali pada kliwonan tersebut 
mampu menarik sejumlah turis untuk berkunjung dan melihat potensi industri kreatif 
yang ada di Cirebon tepatnya di kawasan objek wisata religi tersebut. 
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Keberadaan wisatawan dimanfaatkan oleh masyarakat sekitar untuk membuka 
usaha. Berbagai jenis usaha dengan beragam produknya ada di kawasan objek wisata 
religi Sunan Gunung Jati. Diantaranya terdapat toko-toko yang menyediakan 
makanan khas, minuman, pakaian, sandal dan sepatu, aksesoris, benda-benda kuno, 




Semakin ketatnya persaingan bisnis yang ada, terutama persaingan yang berasal 
dari usaha yang sejenis, membuat pengusaha semakin dituntut agar bergerak lebih 
cepat dalam hal menarik konsumen. Sehingga pengusaha yang menerapkan konsep 
pemasaran perlu mencermati perilaku konsumen dan faktor-faktor yang 
mempengaruhi keputusan pembeliannya dalam usaha-usaha pemasaran sebuah 
produk yang dilakukan. Hal tersebut dikarenakan dalam konsep pemasaran, salah satu 
cara untuk mencapai tujuan perusahaan adalah dengan mengetahui apa kebutuhan dan 
keinginan konsumen atau pasar sasaran serta memberikan kepuasan yang diharapkan 
secara lebih efektif dan efisien dibandingkan para pesaing. 
Pemikiran yang berorientasi pada pasar dan konumen merupakan kebutuhan 
yang tidak dapat dielak lagi di era persaingan bisnis yang hypercompetition. Era ini 
diyakini pula sebagai era dengan ketidakpastian yang dibarengi dengan munculnya 
fase pertumbuhan yang tidak menentu. Salah satu penyebabnya adalah tingginya 
tingkat persaingan di dunia baik bisnis lokal maupun global. Tingkat persaingan yang 
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 Salah Wahab, Manajemen Kepariwisataan Terjemahan Frans Gromang (Jakarta: PT Pradnya 
Paramita, 1976), hal. 5 
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ketat antar perusahaan menyebabkan perusahaan harus benar-benar memikirkan 
strategi yang tepat dalam menghadapi persaingan tersebut. 
Prinsip bisnis modern seperti tujuan pelanggan dan kepuasan konsumen 
(costumer satisfaction), pelayanan yang unggul (service excelence), kompetensi, 
efisiensi, transparansi, persaingan yang sehat dan kompetitif, semuanya telah menjadi 
gambaran pribadi dan etika bisnis Muhammad SAW. ketika beliau masih muda.
4
 
Secara umum pemasaran dapat dikatakan sebagai pola pikir yang menyadari 
bahwa perusahaan tidak dapat bertahan tanpa adanya transaksi pembelian. 
Perusahaan harus dapat memasarkan barang atau jasa yang diproduksi kepada 
konsumen agar dapat bertahan dan bersaing dengan perusahaan lain. Menurut Kotler 
& Amstrong, kualitas produk merupakan senjata strategis yang potensial untuk 
mengalahkan pesaing. Jadi hanya perusahaan dengan kualitas produk paling baik 
yang akan tumbuh dengan pesat, dan dalam jangka panjang perusahaan tersebut akan 
lebih berhasil dari perusahaan yang lain.
5
 
Suatu perusahaan dalam mengeluarkan produk sebaiknya disesuaikan dengan 
kebutuhan dan keinginan konsumen. Dengan begitu maka produk dapat bersaing di 
pasaran, sehingga menjadikan konsumen memiliki banyak alternatif pilihan produk 
sebelum mengambil keputusan untuk membeli suatu produk yang ditawarkan. 
Keunggulan-keunggulan dari produk dapat diketahui oleh konsumen dan bisa 
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 Malahayati, Rahasia Sukses Bisnis Rasulullah, (Yogyakarta : Jogja Great! Publisher, 2010), hal. 104 
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 Philip Kotler dan Amstrong, Manajemen Pemasaran, edisi II, (Jakarta: PT. Indeks, 2001), hal. 354 
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membuat konsumen tertarik untuk mencoba dan kemudian akan mengambil 
keputusan untuk membeli suatu produk tersebut. 
Harga juga merupakan variabel penting dalam pemasaran. Harga yang rendah 
atau harga yang terjangkau menjadi pemicu untuk meningkatkan kinerja pemasaran. 
Namun harga juga dapat menjadi indikator kualitas dimana suatu produk dengan 
kualitas tinggi akan berani dipatok dengan harga yang tinggi pula. Harga dapat 
mempengaruhi konsumen dalam mengambil keputusan untuk melakukan pembelian 
suatu produk. 
Selain harga dan kualitas produk, kualitas pelayanan juga menjadi salah satu 
faktor bagi kosumen untuk memutuskan membeli suatu produk. Pelayanan yang 
ramah dan istimewa menjadi idaman bagi seluruh konsumen. Sehingga konsumen 
akan merasa puas setelah mengorbankan sejumlah uangnya.  
Usaha-usaha yang dibuka oleh masyarakat di sekitar kawasan objek wisata 
religi Sunan Gunung Jati yang memanfaatkan wisatawan sebagai konsumennya, 
ternyata tidak semua wisatawan melakukan transaksi jual beli di satu tempat (toko). 
Banyak faktor yang menjadi pertimbangan konsumen sebelum memutuskan untuk 
membeli suatu produk. Sehingga pengusaha harus teliti dalam melihat faktor-faktor 
apa saja yang harus diperhatikan untuk menarik konsumen. Keputusan untuk 
membeli dapat mengarah kepada bagaimana proses dalam pengambilan keputusan 
tersebut dilakukan. 
Hal tersebut yang menjadi latar belakang penulis melakukan penelitian tentang 
“Pengaruh Harga, Kualitas Produk, dan Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan 
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Pembelian (Study Kasus pada konsumen Pedagang di Kawasan Objek Wisata Religi 
Sunan Gunung Jati)”. 
B. Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang masalah di atas, maka perlu diidentifikasi 
permasalahan yaitu sebagai berikut: 
1. Apakah faktor harga mempengaruhi konsumen dalam memutuskan untuk 
membeli produk pada pedagang di kawasan objek wisata religi Sunan 
Gunung Jati ? 
2. Apakah faktor kualitas produk mempengaruhi konsumen dalam 
memutuskan untuk membeli produk pada pedagang di kawasan objek 
wisata religi Sunan Gunung Jati ? 
3. Apakah faktor kualitas pelayanan mempengaruhi konsumen dalam 
memutuskan untuk membeli produk pada pedagang di kawasan objek 
wisata religi Sunan Gunung Jati ? 
4. Apakah faktor harga, kualitas produk, dan kualitas pelayanan 
mempengaruhi konsumen secara simultan atau bersama-sama dalam 
memutuskan untuk membeli produk pada pedagang di kawasan objek 
wisata religi Sunan Gunung Jati ? 
 
C. Tujuan dan Kegunaan Penelitian 
1. Tujuan Penelitian 
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Sesuai dengan permasalahan yang telah dirumuskan, tujuan penelitian yang 
hendak dicapai adalah sebagai berikut: 
1) Mengetahui pengaruh harga terhadap keputusan pembelian produk pada 
konsumen di kawasan objek wisata religi Sunan Gunung Jati. 
2) Mengetahui pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian 
produk pada konsumen di kawasan objek wisata religi Sunan Gunung 
Jati. 
3) Mengetahui pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian 
produk pada konsumen di kawasan objek wisata religi Sunan Gunung 
Jati. 
4) Mengetahui pengaruh harga, kualitas produk, dan kualitas pelayanan 
secara simultan atau bersama-sama terhadap keputusan pembelian produk 
pada konsumen di kawasan objek wisata religi Sunan Gunung Jati. 
 
2. Manfaat Penelitian 
Penelitian ini dilakukan dengan harapan dapat memberikan manfaat bagi 
beberapa pihak, antara lain : 
1) Kegunaan Teoritis 
Hasil penelitian ini dapat menambah pengetahuan bagi akademisi 
mengenai faktor-faktor yang dapat mempengaruhi konsumen mengambil 
keputusan untuk membeli produk di sekitar kawasan objek wisata religi 
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Sunan Gunung Jati, khususnya faktor harga, kualitas produk, dan kualitas 
pelayanan. 
 
2) Kegunaan Praktis 
Bagi pihak pemilik usaha, diharapkan penelitian ini dapat memberi 
informasi dan masukan, sehingga lebih memperhatikan faktor-faktor yang 
dapat mempengaruhi konsumen dalam memutuskan untuk membeli 
produk di sekitar kawasan objek wisata religi Sunan Gunung Jati, seperti 
faktor harga, kualitas produk, dan kualitas pelayanan. 
 
D. Sistematika Penulisan 
Untuk memberikan gambaran yang cukup jelas tentang penelitian ini maka 
disusunlah suatu sistematika penulisan yang berisi mengenai informasi materi serta 
hal-hal lain yang berhubungan dengan penelitian ini. Adapun sistematika penelitian 
tersebut adalah sebagai berikut: 
BAB I  : PENDAHULUAN 
Bab pertama merupakan bab pendahuluan yang mengemukakan latar 
belakang masalah penelitian, rumusan masalah, tujuan dan manfaat 
penelitian, dan sistematika penulisan. 
BAB II  : TINJAUAN PUSTAKA 
Bab kedua membahas mengenai uraian konsep tentang strategi pemasaran 
yang digunakan untuk meningkatkan omzet penjualan. Selain itu pada 
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bagian ini juga disajikan penelitian-penelitian yang sudah dilakukan di 
masa lalu. 
 
BAB III  : METODE PENELITIAN 
Bab ketiga menguraikan metode penelitian yang membahas variabel 
penelitian dan definisi operasional variabel, populasi dan sampel, jenis 
dan sumber data, metode pengumpulan data, dan metode analisis yang 
digunakan. 
BAB IV  : HASIL DAN PEMBAHASAN 
Berisi tentang hasil penelitian secara sistematika kemudian dianalisis 
dengan menggunakan metodologi penelitian yang telah ditetapkan untuk 
selanjutnya diadakan pembahasan. 
BAB V  : PENUTUP 
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